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RESUMEN

La presente investigacion titulada como la "IMPLEMENTACION DE
ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL PARA INCREMENTAR LAS VENTAS
DE LA EMPRESA CHICKEN HOUSE - SMP 2023", tuvo como propésito principal
la influencia de la implementacion de Estrategias de marketing digital en las ventas
de la empresa CHICKEN HOUSE. Este estudio fue de tipo aplicada, de nivel
explicativo, con enfoque cuantitativo y disefio pre experimental. El objeto de estudio
consistio en los registros de ventas de los meses marzo — abril y setiembre —
octubre de la empresa CHICKEN HOUSE, utilizando la observacion como técnica,
a su vez una guia de observacion como instrumento. Los resultados derivados del
analisis inferencial revelaron que la media de las ventas experimentd un aumento
de 17.33 a 21.17, mientras que el numero de pedidos obtuvo como promedio en el
pre test 106 y en el post test 123 y los ingresos aumentaron de 1826 a 2607.44.
Ademas, se identificd una significancia estadistica de 0,021, lo cual es menor a
0,05. En resumen, se concluye que la implementacion de estrategias de marketing
digital ejercié una influencia positiva en las ventas de CHICKEN HOUSE,
respaldando la efectividad de dichas estrategias para potenciar el rendimiento

comercial de la empresa.

Palabras Clave: Ventas, marketing digital, ingresos, pedidos, estrategias.
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ABSTRACT

The research carried out, titled "IMPLEMENTATION OF DIGITAL MARKETING
STRATEGIES TO INCREASE THE SALES OF THE CHICKEN HOUSE COMPANY
- SMP 2023", had as its main purpose the influence of the implementation of digital

marketing strategies on the company's sales CHICKEN HOUSE.

This study was applied, explanatory level, with a quantitative approach and pre-
experimental design. The population under study consisted of the company's sales
records for the months March - April and September - October, using observation

as a technique, in turn an observation guide as an instrument.

The results derived from the inferential analysis revealed that the average sales
experienced an increase from 17.33 to 21.17, while the number of orders averaged
106 in the pre-test and 123 in the post-test and revenue increased from 1826 to
2607.44. Furthermore, a statistical significance of 0.021 was identified, which is less
than 0.05. In summary, it is concluded that the implementation of digital marketing
strategies exerted a positive influence on CHICKEN HOUSE's sales, supporting the

effectiveness of said strategies to enhance the company's commercial performance.

Keywords: Sales, digital marketing, income, orders, strategies.
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l.  INTRODUCCION
Hoy en dia, el marketing digital es una disciplina fundamental para cualquier sector
empresarial que desee obtener el éxito en el mundo digital ya que, con el
crecimiento de los canales digitales, las empresas han optado por nuevas formas
de persuadir a su publico y promocionar sus productos y servicios. Es por ello que
esta herramienta abarca estrategias y acciones de marketing que se dan a través
de los medios digitales, incluyendo el disefio de sitios web, el SEO que es una
herramienta util en los motores de busqueda, el marketing en redes sociales y la

publicidad en linea.

Por ende, la implementacion de estrategias de marketing digital se ha convertido
en una necesidad para las organizaciones que buscan mejorar su visualizacion
dentro del mercado y elevar sus ventas, asi mismo Pabla et al. (2020) sostiene que
las nuevas herramientas tecnoldgicas ofrecen un alto rendimiento que otorga a las
empresas una mayor competitividad y les permite extender estos beneficios a los

clientes.

Gazca, Mejia y Ramos (2022) menciona que el marketing digital se realiza por
medio de todos los medios digitales. Una de ellas es a través de las redes sociales.
Las cuales son el intermediario entre las organizaciones y los consumidores. Esto
permite que mas personas vean anuncios de productos o servicios especificos
mientras visualizan el contenido, lo que afecta a los consumidores de manera que
esto sea voluntario como no voluntario, dando este como resultado que las

empresas reciban visitas moderadamente frecuentes a las plataformas digitales.

En este contexto, mediante la investigacion la empresa mecénica "CHICKEN
HOUSE" ubicada en SMP, la cual tiene una problematica en cuanto a las ventas,
por ende, la captacion de mas clientes, ya que estas se podrian mejorar a través
del marketing digital, por lo que se generé la necesidad de implementar estrategias
de marketing digital con el fin de mejorar su situacion, ya que se ha detectado que
la empresa no cuenta con ningtn medio digital como redes sociales, alguna pagina

web entre otros.



Es por ello, que se formulé en una pregunta el problema general ¢Al implementar
una estrategia de marketing digital incrementara las ventas de la empresa
“CHICKEN HOUSE”?

Mediante esta formulacion del problema en general de la empresa asi mismo se
planted problemas especificos: ¢De qué manera al implementar una estrategia de
marketing digital incrementara la cantidad de nuevos clientes en la empresa
“CHICKEN HOUSE”?

¢De qué manera al implementar una estrategia de marketing digital incrementara
los ingresos en la empresa “CHICKEN HOUSE”?

Agregando a la investigacion se expuso como objetivo general para este proyecto
que estan enfocados en mejorar el rendimiento de la empresa "CHICKEN HOUSE”.
En primer lugar, se busca Implementar una estrategia de marketing digital que
permita incrementar las ventas de la empresa "CHICKEN HOUSE”. Para lograr
esto, se analizaran cuidadosamente las estrategias de marketing digital que se han
implementado hasta el momento y se identificaran aquellas que son mas efectivas

para aumentar las ventas.

Seguidamente se propuso como objetivos especificos: Determinar de qué manera
la implementacién de una estrategia de marketing digital incrementara la cantidad
de nuevos clientes en la empresa "CHICKEN HOUSE". De la misma manera se
busca, establecer como las estrategias de marketing digital han incrementado los
ingresos en la empresa. Con estos objetivos claros en mente, se espera poder
desarrollar una estrategia de marketing digital efectiva que apoye a mejorar el
rendimiento de la empresa " Determinar de qué manera la implementacion de una
estrategia de marketing digital incrementara los ingresos en la empresa "CHICKEN

HOUSEN" y lograr un mayor éxito en el mercado.

Ademas de ello el planteamiento de la hipétesis general es la implementacion de
una estrategia de marketing digital permitir4 incrementar las ventas de la empresa
"CHICKEN HOUSE ". De la misma manera para validar esta hipo6tesis general, se
han planteado dos hipétesis especificas. La primera es que la implementacion de
una estrategia de marketing digital permitira incrementar nuevos clientes a la

empresa "CHICKEN HOUSE". La segunda hipétesis especifica es que La



implementacion de estrategias de marketing digital permitira incrementar los
ingresos en la empresa "CHICKEN HOUSE".

En este trabajo de investigacién se tiene una justificacion economica ya que
mediante la aplicacion de dichas estrategias que se quiere implementar en la
empresa "CHICKEN HOUSE" se espera como resultado un alza en las ventas y de

esta manera darle mejor rentabilidad a esta empresa.

Por otro lado, también se presenta una justificacion practica por lo que se quiere
dar conocer en los resultados como va impactar el marketing digital en la
organizacion. La implementacion de estrategias de marketing digital es importante
para cualquier organizacion que quiera tener presencia en el mercado de una
manera mas amplia ya que esto permitira obtener beneficios como el aumentar
ventas. En el caso de la empresa de comida “CHICKEN HOUSE", la falta de una
estrategia de marketing digital efectiva ha limitado su crecimiento y ha impedido
que la empresa alcance su maximo potencial. Por esta razon, se justifica la
necesidad de realizar esta investigacion para proponer soluciones eficaces que
permitan a la empresa aumentar sus ventas y mejorar su posicion en el mercado

ya que al mejorar ello se generara mayor rentabilidad.



MARCO TEORICO
En este segundo capitulo de mi investigacion se realizd la busqueda de
investigaciones anteriores con el fin de tenerlas de apoyo para el avance de la
investigacion, se revisd tanto tesis como articulos donde se exploraron diversas
estrategias de MD, analizando su impacto en el aumento de las ventas y

recomendaciones practicas para el éxito empresarial.

Cruzado, J., Aguilar P., Otiniano M., Calvanapon F. y Guerrero R., realizaron un
articulo enfocado en la aplicacion de estrategias de MD tomando en cuenta la
influencia de esta en las ventas. Es por ello que dicho articulo tuvo como objetivo
precisar de qué forma las estrategias del marketing digital puede incrementar las
ventas en una organizacion comercial en el Per poniendo en comparacion los afios
2020 y 2021.Esta investigacion fue de tipo aplicada, de disefio experimental y de
corte transversal en donde se us6 una escala de medicion ordinal para las variables
marketing digital y ventas en la cual se aplicé la razén. El articulo de investigacion
concluye que el MD hizo que las ventas pudieran incrementar en comparacion con
el afio anterior, ademas que menciona que la utilizacion de estrategias de MD como
las 4F ayuda a que la empresa se regule ya que tiene indicadores principales que

influyen en las ventas.

Seminario, R.; Gabino, M.y Huayama, A. (2022) mediante esta investigacion sobre
estrategias de MD en la empresa CORPIEL S.A.C. tuvo como finalidad establecer
estrategias de MD en el area comercial de dicha empresa. Llevando a cabo un
método cuantitativo de tipo aplicativo con disefio no experimental, correlacionado y
de corte transversal, en donde se hizo una recoleccion de datos mediante una
encuesta. En donde tuvo como resultados indices altos con respecto a las 4
dimensiones y de esa manera concluyendo que se deberia de poner mas empefio
en la parte de contenido ya que se quieren darle al cliente informacion facil de

entender de los productos y servicios que ofrecen.

Mufioz (2018) en su estudio, expone como influye el MD en las ventas de las mypes
gue realizan exportacion de joyas de plata. Para esta investigacion fue aplicado un
disefio metodolégico no experimental en el marco de un disefio descriptivo-
explicativo y se aplicé la encuesta a un marco muestral de ocho PYMES

exportadoras como herramienta de recaudacion de datos. Concluyendo la encuesta



se determina que el MD si llega afectar a las ventas, sin embargo, se encontro que
el 64% dej6 un margen de duda, por ende, se sugiere ampliar la muestra en una

encuesta futura para reducir el nivel de error.

Olivos, R. y Sevillano, A. realizaron un estudio con la finalidad de aplicar estrategias
de MD para elevar las ventas del negocio Baguetino café encontrado en Piura. Se
realizo una metodologia la cual fue de tipo aplicada, explicativa, pre experimental
ademas que su alcance fue longitudinal, donde se hizo la comparacion de ingresos
haciendo un antes y un después entre el mes de enero y setiembre. Dando como
resultado una gran diferencia en los ingresos habiendo aplicado las estrategias. Se
concluye que la implementacién de MD repercutié en el aumento de los ingresos

de la compafiia Baguetino café con la creacion de redes sociales.

Soler, S. (2021) en su articulo trata sobre la influencia que tiene el comercio
electrénico en el MD en el tiempo de covid-19. El propdsito de este articulo fue
buscar la influencia que tiene el comercio electronico en el MD de una organizacion
privada en Peru. Donde se aplico la metodologia de investigacion de tipo aplicada
con un enfoque cuantitativo. Los resultados obtenidos de la investigacion es que el
comercio electrénico y el MD presentan un nivel de implementacion regular, por lo
que se toman acciones con poca frecuencia en relacion a estos medios. Se
concluye que el comercio electronico tiene un impacto positivo en el marketing
digital. Se destaca la importancia de que las empresas privadas consideren el uso
de estas herramientas en sus politicas, ya que esto les permitira obtener buenos
indicadores en la atraccion de clientes y, por consiguiente, en el aumento de las

ventas.

Carrillo, G. (2019) expone en su tesis la aplicacion de marketing digital en la
compafiia denominada FAEDA que se encuentra en Lima. La cual tiene como
finalidad el averiguar si el marketing digital tuvo influencia en el aumento de las
ventas. La investigacion es de tipo aplicada, de nivel descriptiva y explicativa de
caracter longitudinal. Como resultado, se evidencio un progreso significativo e
innegable en la empresa Faeda, lo que lleva a la conclusion de que el MD
efectivamente aumenta las ventas, tanto en Faeda como en otras empresas donde

se implemente.



Cheng (2018) realiz6 un estudio que tuvo como obijetivo hallar herramientas de MD
que permitan el crecimiento de las estrategias de ventas en una empresa de
agroquimicos ubicada en Trujillo. La metodologia empleada fue un enfoque no
experimental descriptivo-explicativo. Se realizo una encuesta teniendo de muestra
234 usuarios de la distribuidora, revelando que el 80% de los clientes usan las redes
sociales, mientras que el 20% prefiere sitios web. El investigador concluyo que hubo
una gran aceptacion por parte de los usuarios hacia las herramientas de recoleccion
de informacién, lo que implica la potencial oportunidad de establecer una plataforma

virtual para implementar estrategias de marketing digital.

Ortiz, K.; Cobos, C.; Garcia, R.; Lovato, S.; Coronel, V.; Yagual A. y Ortiz, C. (2022)
realizaron una investigaciéon con el fin de hacer un analisis sobre el impacto que
tendria la implementaciéon de estrategias de MD para el crecimiento de las
microempresas en Guayaquil. La cual es de nivel exploratorio por el analisis que
realiza en el articulo. La finalidad de dicho articulo fue explorar las herramientas
digitales existentes que impactan en las ventas de los negocios. Como resultado se
pudo evidenciar que la poblacion estudiada tiene una buena aceptacion con
respecto a las herramientas tecnologicas, pero no la aplican dentro de sus
negocios. En conclusion, es por ello que se resalta que se debe potenciar a la
utilizacion de herramientas como Google Mybusiness las cuales ayudaran a

potenciar el negocio.

Suarez, J. y Pérez, O. (2022) en su investigacién busca realizar un analisis sobre
condiciones en las que se encontraba las estrategias de marketing en las pymes
de Ambato. Para lograrlo, la investigacion es una metodologia cualitativa. El
propésito de este andlisis fue encontrar una mejora en la funcionalidad
estableciendo poder en la marca, para que después se logre una virtualizacion de
las pymes. Por lo que los resultados estarian orientados a establecer una
planeacién estratégica de las pymes de Ambato para de esta manera se

implementen estrategias adecuadas para impulsar a crecer al negocio.

Ritz W., Wolf M. Y McQuitty S. (2018) realizaron un estudio sobre la intervencion
de las mypes en el marketing digital. Por ello realizaron una recoleccion de datos
sobre como duefios de negocios hacen su propio marketing, esto a través de un

modelado de ecuaciones estructurales. Con el propdsito de realizar la integracion



de los modelos de Do it yourself (DIY) y el llamado modelo de aceptacion de
tecnologia (TAM). Los resultados de dicha investigacion dan a conocer que el

modelo mas usado por los duefios de mypes es el DIY.

Bermeo, M.; Valencia, A.; Ramos, J.; Benjumea, M. y Villanueva, J. (2022)
realizaron una investigacion donde propusieron factores que afecten en la
utilizacion del MD en las pymes de Medellin en medio de la pandemia. Es por ello
que se dio dicha investigacion con un método exploratorio con enfoque cuantitativo
y un alcance descriptivo. Con el objetivo de reconocer factores que afecten el uso
del MD, para alcanzar este objetivo se propuso 5 factores. Llegando a la conclusion
de que las pymes evaluadas realizan mas el uso de los medios sociales para

colocar el contenido donde se promocione lo que ellos ofrecen.

Nichifor, E.; Constantin, R.; Loan, C.; Sumedrea, S.; Bianca, I|.; Simona, A. Y
Bratucu, G. (2022), en su articulo de investigacion sobre las pymes y el marketing
digital, tiene como proposito de establecer y calcular la importancia de las
herramientas digitales implementadas por las pymes. Para lograr ello se hizo un
estudio cuantitativo. Obteniendo como resultado que se puede perfeccionar las
habilidades para lograr la capacidad de adaptacion empresarial y tener
oportunidades de auto aprendizaje. En conclusion, los autores suman a la literatura
cientifica centrando el estudio en analizar el comportamiento de los lideres de las
pymes al tomar decisiones relacionadas con el entorno digital, asi como también
revelan el entusiasmo emprendedor y destacan la importancia de tomar medidas
concretas para desarrollar estrategias adaptadas a las exigencias del entorno digital

en constante evolucion.

Lozano, B.; Toro, M. y Calderdn, D. (2021) desarrollaron un articulo de investigacion
que tiene por objetivo examinar el valor del MD. Se aplico una metodologia aplicada
con un disefio documental de tipo bibliografico. En conclusién, se destaca lo
fundamental que es para los negocios que adopten las tecnologias de la
informacion y se mantengan al dia con las diversas herramientas disponibles en el
mercado para llegar a ejecutar actividades de marketing ya que estos les traeria un
gran beneficio a las empresas para mejorar su posicionamiento y para logra una

mejor comunicacién y asi llegar a fidelizar a los usuarios.



El propésito fundamental del Marketing es captar nuevos clientes por medio de la
promesa de un valor superior, a la vez que se mantiene y se fomenta el crecimiento

de los clientes existentes a través de la entrega continua de valor y satisfaccion.

Armstrong et al. (2020) El marketing, en comparacién con otras actividades
comerciales, se ocupa principalmente de interactuar con los clientes ademas que
implica la participacion activa de los clientes y la gestion de relaciones lucrativas

con ellos.

El marketing digital proporciona nuevas oportunidades de crecimiento y expansion,
permitiendo una comunicacion mas efectiva con los usuarios. En un mundo cada
vez mas digitalizado, el MD hoy en dia se ha hecho imprescindible para el éxito

empresarial.

Samaniego, Calle y Zambrano (2018). el MD es una herramienta de mucha utilidad
ya que facilita el ingreso a un mercado mas extenso tanto de nacional como
internacional. Para lograr ello las organizaciones tienen que crear métodos de
comunicacién con el propésito de segmentar sus mercados y comprender los
canales de redes sociales utilizados en cada pais. Los expertos en marketing digital
sostienen que, si un producto o servicio no se encuentra en linea, simplemente no

tiene existencia alguna.

Ademas, el MD suma a la mejora de los ingresos en una empresa las ventas para
Acosta (2018) son el proposito fundamental del Marketing es captar clientes nuevos
por medio de la promesa de un valor superior, a la vez que se mantiene y se
fomenta el crecimiento de los clientes existentes a través de la entrega continua de

valor y satisfaccion.
PRODUCTO

Mayorga y Araujo (2010) define que, desde la perspectiva del marketing, el
producto es la adquisicion de caracteristicas elusivas y sustanciales, que

representan al mercado de manera general.
PRECIO

Flores (2016) comenta que el precio es un pilar fundamental del marketing, la cual
lo define como el valor del dinero que se debe cobrar por el servicio o producto,



creando consigo una necesidad de pago en los consumidores. Cabe mencionar que
el significado va mas alla del lado monetario, ya que esto determinara el rechazo o

aprobacion del mercado en el precio fijado.
PUBLICIDAD

Allen, T (2005) comenta que la publicidad es un pilar de la mercadotecnia, la cual
permitira llevar el mensaje a un pueblo especifico mediante los medios de

comunicacion, entre otros.

. METODOLOGIA

3.1 Tipoy disefio de investigacion

3.1.1 Tipo de investigacion:
El tipo de investigacion fue de tipo aplicada por lo que se buscaba dar una
solucion a una probleméatica, asi como menciona los autores Castro,
Gdomez y Camargo. (2022) investigacion aplicada utiliza el conocimiento
existente en un campo especifico para abordar problemas concretos y
buscar soluciones. Ademas, que este tipo de investigacion tiene como fin
validar posibles implementaciones como de productos, prototipos o
modelos, y evaluar su viabilidad en términos de transferencia y madurez
tecnoldgica. Es por ello que en este estudio el tipo de investigacién fue
aplicada por que se implementd estrategias de marketing digital como
Facebook, WhatsApp, Instagram, pagina web, entre otros para para dar

una mejora en las ventas en la empresa CHICKEN HOUSE.

3.1.2 Enfoque de investigacion
Hernandez et al. (2014) El enfoque cuantitativo se basa en la
recopilacion de datos mediante mediciones numéricas y un estudio
estadistico para probar hipétesis, identificando patrones de
comportamiento y examinando teorias. Es por ello que dicha
investigacion fue cuantitativa ya que se apoy6 de una recoleccién de

datos para que luego se verificara mediante un andlisis estadistico.



3.1.3 Nivel de investigacion

Para el nivel de investigacion explicativa Mendoza y Hernandez (2018)
son mas rigurosas y organizadas en comparacion con otros tipos de
estudios, y buscan brindar una comprension mas profunda del fenémeno
en cuestion. Estas investigaciones se guian por preguntas que ayudan
a desentrafiar las causas y explicaciones subyacentes detras del
fenomeno estudiado. El analisis fue explicativo, ya que se pudo analizar
e identificar las causas y efectos.

3.1.4 Disefio de investigacion
Rojas Y Rojas (2000) El disefio experimental se refiere a una serie
planificada de pasos que se toman de antemano para garantizar que los
datos obtenidos sean adecuados y permitan un andlisis objetivo, lo que
a su vez conduce a conclusiones validas en relacion con el problema de
investigacion. En resumen, el desarrollo experimental se centra en la
aplicacion practica de conocimientos existentes para respaldar y

fortalecer las ideas planteadas.

Preexperimental:

Hernandez et al. (2014) El modelo pre experimental implica usar un solo
grupo en el que el grado de verificacion es pequefio. Este tipo de modelo se
utiliza generalmente como el primer paso para el planteamiento al problema
de investigacion en un contexto real.

En la empresa CHICKEN HOUSE se le aplico una herramienta para la
mejora de sus ventas es por eso que se tuvo que realizar un pre test y post

test.

Figura N°1: Esquema preexperimental

G:01 X O2

Fuente:https://www.uca.ac.cr/wpcontent/uploads/2017/10/Investigacion.pd
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Tabla N°1: Esquema pre experimental

GRUPO ASIGNACION PRE- TEST TRATAMIENTO POST- TEST

I NO AZAR O1 X1 02

Fuente: Elaboracion Propia

Donde:

I: empresa CHICKEN HOUSE

O1: Medicion de las ventas antes de las estrategias de MD marzo y abril
X1: Implementacion de estrategias de MD

02: Medicion de las ventas después de las estrategias de MD octubre y

noviembre

3.1.5 Temporalidad:
Disefio longitudinal
Delgado y Llorca (2004) comenta que se debe realizar mas de dos
mediciones, ya que se debe tener un estudio de cohortes, la del principio y
final del seguimiento. La investigacion fue longitudinal ya que se evalu6 dos
veces las variables es decir el pre test y un post test de las ventas de la

empresa

3.2 Variables y operacionalizacion

Variable independiente: Estrategias de marketing digital

* Definicién conceptual:

Chaffey y Ellis (2014) la estrategia de MD consiste en establecer una
metodologia que permita utilizar las plataformas tecnoldgicas digitales de
manera efectiva para respaldar los objetivos de marketing y de negocios.

* Definicién operacional:

Las estrategias con las que cuenta el marketing digital son muy variadas es
por eso que fueron aplicadas en la empresa CHICKEN HOUSE con la

finalidad que al ingresar a la digitalizacion mejore las ventas, mediante la
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creacion de redes sociales, pagina web, entre otras herramientas que dan
beneficios a la empresa.

* Escala de medicion:

NOMINAL

ORLANDONI (2010) En esta escala, las unidades observacionales (UO) se
ordena en categorias mutuamente excluyentes de acuerdo con una
propiedad especifica, lo que crea una segmentacion en el grupo de dichas
unidades. Los numeros se utilizan como identificadores o nombres en esta
categorizacion.

Variable dependiente: Ventas

Definicion conceptual:

RAMOS (2017) La venta implica el proceso donde el comerciante identifica
y estimula las carencias y/o deseos del consumidor, y busca satisfacer
mediante ventajas o beneficios mutuos y constantes para ambos lados.
Definicion operacional:

La variable ventas se midi6 con respecto a la porcion de servicios ejecutados
y la porcion de ingresos entre los meses marzo - abril y octubre — noviembre.
* Indicadores:

Variable ventas:

PROMEDIO DE PEDIDOS

PROMEDIO DE INGRESOS
(X1+X2+X3...+XN/N)

* Escala de medicion:

RAZON

ORLANDONI (2010) Alude que el nivel de medicion mas conciso, que tiene
en comun las caracteristicas que la escala de intervalos, de igual manera
tiene un cero absoluto. Aqui el valor cero no es arbitrario, ya que refleja la

completa falta de la magnitud que se esta midiendo.
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3.3 Poblacién, muestray muestreo

3.3.1 Poblacion:
Sucasaire (2022) comenta que la poblacion es el grupo de todos los
elementos, la cual se realizardn el andlisis de dichas variables, ya que en
una investigacion se debe conocer la relacion que hay entre dichas variables,
es aqui donde se obtendra los resultados y conclusiones de una
investigacion. No obstante, se analiza todos los elementos, sino que se
escoge una cierta cantidad de  observaciones, para la
obtencion de resultados.
La poblacion de este trabajo fueron las ventas realizadas de determinados
meses

e Criterios de inclusion:

Se analizaran las ventas de los meses marzo y abril 2023.

e Criterios de exclusion:

Los otros meses que no sean los seleccionados no seran analizados.

3.3.2 Muestra
Roldan y Fachelli (2017) menciona que la muestra forma una parte
representativa de un conjunto denominado poblacion, el cual es elegible de
manera aleatoria, la cual es sometida a una observacion cientifica, la cual se
desea tener resultados fidedignos para la investigacion total.
La muestra de la siguiente investigacion fue el registro de ventas de la
empresa CHICKEN HOUSE de los meses marzo - abril 2023.

3.3.3 Muestreo
Sucasaire (2017) el muestreo no probabilistico esta basado en la no
dependencia de la probabilidad, aca decide el investigador, aca se debe
reunir elementos que cumplan con las caracteristicas que beneficien a
la investigacion.
El muestreo fue no probabilistico ya que no se dio al azar, sino que fue

seleccionado.
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Intencional: esto se da en casos peculiares de una poblacion ya que se
podra utilizar escenarios donde la poblacion es muy cambiante dado que la

muestra es pequefia

3.3.4 Unidad de anélisis
Para Azcona, Manzini y Dorati (2013) quienes exponen que unidad de
andlisis da como el objetivo principal del investigador es delimitar la
investigacion para poder precisar el objeto, unidad y analisis del estudio.
La unidad de analisis que se utilizo es los registros de ventas en la empresa
CHICKEN HOUSE.

3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos:

Hernandez y Duana (2020) estas técnicas estan basado en los procesos y
actividades que ayuden al investigador para la obtencion de datos necesarios

gue permitan la respuesta a toda interrogante.

Torres, Salazar Y Paz (2019) comentan que la observacién directa se da cuando
el involucrado toma datos directos de la poblacion, sin ser preguntas ni

entrevistas.

Dulzaides y Molina (2004) la investigacion técnica se da por el analisis
documental, la cual se da por operaciones intelectuales, que permite explicar e
interpretar de forma agrupada sistematica con el fin de poder recuperar la
investigacion.

La técnica que fue utilizada para la recaudacién de los datos fue el analisis
documental ya que son registros de ventas por lo que técnica se aplicé en el pre
test, por ende, para el post - test la técnica aplicada fue la observacion. El
instrumento que usado para el pre test es una ficha de observacion donde se
tuvo en cuenta los registros de ventas de dos meses (marzo y abril) para que
luego se pueda realizar una comparacioén una vez implementado el marketing

digital.
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3.5 Procedimientos

Al principio para poder realizar este proyecto se encontré una empresa que
tenga una problematica para proceder plasmar en el proyecto de investigacion
planteando asi una propuesta de solucién en la introduccion con la visualizacion
que se tuvo en otras investigaciones. Entonces se planteo6 los problemas tanto
general como especifico, para luego proceder con las justificaciones y después
pasar a plantear las hipotesis ademas de ello se planed los objetivos tanto uno
genera como especificos con la finalidad de tener un punto a donde se quiere
llegar. Continuando con la exhaustiva revision de articulos, tesis, libros entre
otros los cuales servian como una referencia para el proyecto ya que mediante
las investigaciones colocadas (articulos y tesis) en el marco tedrico las cuales
eran nacionales e internacionales se pudo evidenciar el manejo de las variables
propuestas. Ademas de ello se buscaron definiciones para que se tenga mas en
claro de lo que se quiere realizar.

En la segunda fase se experimenté el enfoque de la investigacion la que seria
cuantitativa de nivel explicativo con un modelo pre experimental ya que se
establece que se tiene que realizar un pre test y post test para realizar una
comparaciéon de un antes y después de la aplicacibn de la herramienta
marketing digital. Siguiendo con la poblacion seleccionada que son los registros
de ventas donde la muestra es el registro de ventas de dos meses en especifico
acorde a la opinién a los criterios de inclusion y exclusion, es por ello que
después de lo mencionado las técnicas seleccionas son la verificacion directa y
el analisis documental con el uso de un instrumento para la recoleccion de datos

que es la ficha de observacion.

Por ultimo, se realiza una examinacioén de la informacion del registro de ventas
posterior a la ejecucién de las estrategias de MD para proceder a hacer el
analisis descriptivo e inferencial con el fin de poder validar la hipétesis
establecida en el primer capitulo para luego realizar la discusion con otros
autores y obtener conclusiones y recomendaciones y de esa manera lograr
determinar, si usar dicha herramienta beneficio en la mejora de la problematica

de la empresa.
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Breve informacion de la empresa

La polleria Chicken House fue creada por la sefiora Teresa Rojas hace unos 2
afos atras, este negocio se encuentra ubicada en Urb. Los Lirios Mz. C Lt. 13,
SMP. dicha polleria tiene solo atencion a domicilio por o que alin no cuenta con

un espacio para la visita de clientes.

Mision:

"En CHICKEN HOUSE, nuestra mision es satisfacer los paladares mas
exigentes, ofreciendo pollos a la brasa de la mas alta calidad, entregados
directamente a la puerta de nuestros clientes. Nos comprometemos a brindar
un servicio rapido, confiable y conveniente, asegurando que cada comida sea
una experiencia. memorable en la comodidad del hogar de nuestros clientes."
Vision:

"Nuestra visidn es convertirnos en la polleria de referencia en nuestra area,
conocida por el sabor excepcional de nuestros pollos a la brasa. Buscamos
crecer gradualmente, expandiendo nuestro alcance mientras mantenemos
nuestro compromiso con la calidad y la satisfaccion del cliente, visualizando un
futuro en el que CHICKEN HOUSE sea un lugar donde las personas se sientan

bienvenidas.”

SITUACION ACTUAL

La empresa Chicken House presento un estancamiento en sus ventas por lo
qgue no se veia ningun incremento mayor a lo usual, debido a que la empresa
no usaba los medios digitales para la atencién de los clientes, ademas de no
dar ofertar estratégicamente los productos que ofrece y no llevar listado de
clientes recurrentes y nuevos a los cuales se deberia fidelizar, generando asi la
problematica inicial es por ello que por medio de esta investigacién se plante6
gue la empresa Chicken House implemente estrategias de MD por medio de las

3p (precio, producto, publicidad).
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Figura N° 2: Ishikawa
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Fuente: Elaboracion propia

El proceso de implementacién se realiz6 en 3 partes:

1. Pre- Aplicacion

En esta parte se realiz0 la recoleccion de informacion acerca de la empresa
CHICKEN HOUSE, mediante una Guia de observacion y la obtencion de los
registros de ventas de los meses marzo y abril del 2023, esto con el fin de

poder realizar una comparacién mas adelante.

En la Figura N° 3 se ve la guia de observacion realizada a la empresa
Chicken House donde se tomd en cuenta para esta recopilacion de
informacion las dimensiones usadas que son producto, precio y publicidad,
mediante estas se deja ver que la empresa Chicken House no cumplia con

ninguno de los items mencionados.
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Tabla 2. Guia de observacion de CHICKEN HOUSE

GUIA DE OBSERVACION
NOMBRE DE LA EMPRESA CHICKEN HOUSE
NOMBRES DE LOS OBSERVADORES MENDOZA MANSILLA ANEL
) MARZO Y ABRIL
DIMENSIONES DESCRIPCION
s NO
SE REALIZAN PROMOCIONES PARA LOS X
CLIENTES

CUENTA CON METODOS DE X

PAGOS DIGITALES
SE REALIZAN LOS PEDIDOS POR EL X

MEDIO VIRTUAL
SE TIENE CARTA DIGITAL X
RE- DISENO DE LOGO X
CUENTA CON PRESENCIA EN LAS REDES X

SOCIALES
LA EMPRESA CUENTA CON UNA PAGINA
X
WEB

PUBLICIDAD CHICKEN HOUSE utiliza un medio de «

atencion al cliente
EXISTEN ESTRATEGIAS DE MARKETING X

EN LA EMPRESA CHICKEN HOUSE

Fuente: Elaboracion propia
En la figura N°4 se ven un resumen del registro de ventas de los meses

marzo y abril del 2023 en la cual se puede apreciar que tiene un nivel de
ventas y pedidos regular.
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Tabla 3. Registro de ventas mes marzo y abril

REGISTRO DE VENTAS
MARZO - ABRIL 2023 (Pre test)
FECHA Pre - PEDIDOS | Pre- INGRESOS |Pre- VENTAS

1 de Marzo al 7 de Marzo 100 2138 21.38
8 de Marzo al 14 de Marzo 103 1626 15.79
15 de Marzo al 21 de Marzo 103 1802 17.50
22 de Marzo al 28 de Marzo 113 1710 15.13
29 de Marzo al 4 de Abril 106 1692 15.96
5 de Abril al 11 de Abril 109 1738 15.94
12 de Abril al 18 de Abril 116 1932 16.66
19 de Abril al 25 de Abril 107 1592 14.88
26 de Abril al 30 de Abril 97 2204 22.72

Fuente: Elaboracion propia

Figura N° 3: Gréfico del registro de ventas

VENTAS
2500 120
115
2000
110
1500 105
1000 100  mmmm PEDIDOS
95  e=@=|NGRESOS
500
90
0 85

1 2 3 4 5 6 7 8 9
mm PEDIDOS 100 103 | 103 113 106 109 116 107 @ 97
=@==|NGRESOS 2138 1626 1802 1710 1656 1738 1932 1506 2210

Fuente: Elaboracion propia

2. Aplicacion

PROPUESTAS DE SOLUCION:
Por medio de la problematica observada en la empresa CHICKEN HOUSE se
realiz6 propuestas para poder mejorar las ventas en dicha empresa, aplicando
algunas estrategias de marketing digital por medio de las 3P.
PRODUCTO:
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RE DISENAR LOGO

Se realizo la creacion del logo ya que la empresa contaba con un logo antiguo
el cual deseaba renovar utilizando las mismas tonalidades ya que el color rojo y
amarillo son colores llamativos que atraen la atencion de los clientes y esto se
puede apreciar también en otras cadenas de comidas rapidas que tienen estos

colores en sus logos

Figura N°4: Logo anterior

Fuente: Polleria chickeen house

Figura N°5: Logo nuevo

Fuente: Elaboracion propia

PRECIO:
METODOS DE PAGOS DIGITALES
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Aplicar medios de pago digitales sin contacto en este caso se aplicara el yape

gue es un método de pago accesible para la mayoria de clientes.

Figura N° 6: QR YAPE

TERESA DAMIAN

Fuente: Propia

PROMOCIONES

Al realizar promociones es importante implementar estrategias efectivas para
mantener actualizados los precios y promociones a lo largo del afo,
especialmente en festividades y fechas especiales. La gestibn de esta
informacion se realizara a través de los medios sociales, garantizando asi una
conexién constante con nuestros clientes recurrentes. Este enfoque busca no
solo mantener la lealtad de los clientes existentes, sino también atraer la
atencién de nuevos clientes interesados en las ofertas y promociones vigentes.
Ademas de colocar promocion exclusivamente en los dias donde la polleria no

genere muchas ganancias.
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Figura N° 7: Promocién todos los dias

&

1 POLLO +1/4
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Fuente: Elaboracion propia

Figura N°8: Promociones especiales

HALLQWEEN
+1/4 POLLO

1099

Fuente: Elaboracnon prop|a

PUBLICIDAD:

VISIBILIDAD

Se realizo la implementacion de la ubicacion de la polleria para que sea ubicada

de una manera mas rapida para los clientes, ademas que mediante este se
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pueden captar clientes potenciales ya que CHICKEN HOUSE se encontrara

mayor visibilidad para los clientes.

Figura N°9: Ubicacion de la polleria Chichen House
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Fuente: Elaboracion prbpia
PAGINA WEB Y REDES SOCIALES
Crear una pagina web y redes sociales (pagina de Facebook) donde se publicite
las promociones y en la cual el cliente tenga la informacion de lo que ofrece
chicken house a los clientes
Pagina de Facebook:
https://www.facebook.com/profile.php?id=61551696579914

Figura N°10: Pagina de Facebook
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Somos Chicken HOUSE
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& Crear con avatar
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=
e 02,
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0wy .....‘...«‘..-“' g@w]—g 5 .;( =4 Anunciarte 3§ Administrar #" Editar

Fuente: Elaboracion propia
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Pagina web:

https://amendozama?2.wixsite.com/chickenhouse

Figura N°11: Pagina web
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Fuente: elaboracion propia

Figura N° 12: PAGINA WEB INSTAGRAM
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Fuente: Elaboracion propia
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WHATSAPP BUSINESS

Crear un WhatsApp que sea exclusivamente para los pedidos que se realicen,

se envien ofertas o a clientes recurrente y nuevos, ademas que da una mejor

imagen para la empresa en cuanto al profesionalismo.

Figura N°13: WhatsApp business

Chicken House

Bienvenidos a CHICKEN HOUSE!!I ™ &

En Chicken HOUSE, sabemos que la mejor manera de
conquistar corazones es a través del estémago. Nuestro
compromiso es ofrecerte los POLLOS A LA BRASA mas

deliciosos y jugosos que jamas hayas probado.

: -~
Sabor que conquista corazones!!

12:00—-22:00

Fuente: propia

3. Post-Aplicacién

Para esta parte de la investigacion ya habiendo realizado la implementacion

de las propuestas de solucion se realizo el recojo del registro de ventas de

los meses setiembre y octubre 2023 para verificar si lo anteriormente

implementado habia generado algun resultado.
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Tabla 4. Registro de ventas

REGISTRO DE VENTAS
SETIEMBRE - OCTUBRE 2023 (Post test)
FECHA Post - Pedidos | Post -INGRESOS | Post- VENTAS

1 de Setiembre al 7 de Setiembre 111 2170 19.55
8 de Setiembre al 14 de Setiembre 118 2791 23.65
15 de Setiembre al 21 de Setiembre 117 2483 21.22
22 de Setiembre al 28 de Setiembre 121 2420 20.00
29 de Setiembre al 4 de Octubre 127 3035 23.90
5 de Octubre al 11 de Octubre 124 2273 18.33
12 de Octubre al 18 de Octubre 122 2549 20.89
19 de Octubre al 25 de Octubre 137 3062 22.35
26 de Octubre al 31 de Octubre 130 2684 20.65

Fuente: Elaboracion propia

Figura N° 14: Grafico de ventas del mes de setiembre y octubre
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Fuente: Elaboracion propia

3.6 Método de analisis de datos

Baena menciona que el método y analisis de datos se refiere a la aplicacion
de diversas operaciones y técnicas con el fin de lograr los objetivos
utilizados en el trabajo de investigacion. Estas incluyen procesamiento,
organizacion, interpretacion y presentacion de los datos recopilados. (2017)
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En el proceso de andlisis de datos seleccionados se realizo utilizando dos
programas informaticos, Excel y SPSS. El programa Excel se utilizara como
una base de datos centralizada para almacenar todas las respuestas
generadas mediante los instrumentos de exploracion. Esta estructura
permitié exportar los datos y procesarlos en el programa SPSS, facilitando
asi su interpretacion posterior. De esta manera, se aprovecho las
capacidades de ambos programas para hacer un estudio exhaustivo de los

datos recaudados en la investigacion.

Analisis descriptivo
Para Pefia (2017) A través de este tipo de analisis, se busca comprender la
estructura y las propiedades fundamentales de los datos, lo que brinda una
vision general y concisa de las caracteristicas esenciales de la variable en

cuestion.

En relacion a los datos descriptivos presentados de la variable "ventas", se
emplearon graficos para entender los datos recopilados del registro de ventas
de CHICKEN HOUSE. Estos datos fueron preparados para su posterior
procesamiento en el software SPSS v.25, con la finalidad de tener los resultados
esperados. De esta manera, se obtuvo una combinacion de tablas y figuras
visuales para analizar y representar de manera efectiva los datos recolectados,

facilitando su posterior procesamiento y analisis en el programa SPSS.

Andlisis inferencial
En la observacion de los datos, se empleé la prueba estadistica de Shapiro-Wilk
ya gue la presente investigacion cuenta con un tamafio de muestra inferior a 30.
Con el fin de justificar la hipotesis planteada, se realiz6 la prueba de T-Student
para muestras independientes, asi como también la prueba de Wilcoxon. Asi, se
emplearan estas pruebas especificas estadisticas para realizar un tratamiento
adecuado de los datos y obtener conclusiones validas en relacién a la hipétesis

planteada en el estudio.
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3.7 Aspectos éticos:

Los principios que se encuentran presentes en este proyecto de investigacion son

los siguientes:

[0 Se respalda nuestro proyecto de investigacion con referencias
bibliograficas adecuadas.

[0 La informacion incluida en el proyecto es original y no contiene ningun
tipo de plagio.

[0 Se tiene la autorizacion correspondiente del propietario de la empresa,
en donde se implementara el proyecto.

[ Se seguira la guia de productos de informacién establecida para la
elaboracioén del proyecto.

00 Lainformacion seleccionada no sufrié ninguna alteracion o modificacion.

IV. RESULTADOS

4.1 Andlisis Descriptivo

En esta investigacion se examind la distribucion de la variable "ventas" y
sus respectivas dimensiones. Por medio del analisis descriptivo, se
presentaran los resultados de las ventas antes y después de la
implementacion de las estrategias de MD en la empresa CHICKEN
HOUSE, mediante graficos para visualizar los datos.

A través de estos graficos, se podra observar la variacion en las ventas a
lo largo de las 9 semanas de evaluacion para luego realizar una
comparacién entre el antes como el después de la aplicacion de las

estrategias.
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Figura N°15: Comparacion de Ventas Pre y Post Test

30,00

25,00

20,00
15,00
10,00
5,0
000 2 3 4 5 6 7 8 9

M Pre- VENTAS 21,38 15,79 17,50 15,13 15,96 15,94 16,66 14,88 = 22,72
B Post - VENTAS | 19,55 23,65 21,22 20,00 @ 23,90 18,33 20,89 22,35 20,65

o

M Pre- VENTAS M Post - VENTAS

Fuente: Elaboracion propia

El siguiente grafico muestra los ingresos, del antes y el después de la
aplicacidén y se ve claramente que si se vio afectado de forma positiva. A
demas de ello se puede visualizar que en el pre test el mayor ingreso que
se tuvo fue de 2204 mientras que en el post test ya habiendo realizado la

aplicacion se obtuvo como un maximo de 3062.

Figura N°16: Comparaciéon de Ingresos Pre y Post Test

3500
3000

2500
2000
1500
1000
50
1 2 3 4 5 6 7 8 9

M Pre- INGRESOS = 2138 1626 1802 1710 1692 1738 1932 @ 1592 @ 2204
B Post-INGRESOS 2170 2791 2483 2420 3035 2273 2549 3062 2684

o O

M Pre- INGRESOS M Post -INGRESOS

Fuente: Elaboracion propia
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En la figura 20 se visualiza el pre test y post test de la dimensién pedidos
en donde se ve que en el pre test el médximo de pedidos que logro obtener
la empresa CHICKEN HOUSE fue de 116, mientras que el post test se
obtuvo como resultado un maximo de 137 pedidos viendo de esa manera
una variacion después de haber aplicado herramientas de marketing

digital.

Figura N°17: Comparacion de pedidos Pre y Post Test

160
140
120

0 I
1 2 3 4 5 6 7 8 9

8

6
M Pre - PEDIDOS 100 103 103 113 106 109 116 107 97
H Post - Pedidos 111 118 117 121 127 124 122 137 130

o O O

4
2

o O

M Pre - PEDIDOS M Post - Pedidos

Fuente: Elaboracion propia

4.2 Andlisis Inferencial

4.2.1 Hipbtesis General

‘La implementacibn de una estrategia de marketing digital permite

incrementar las ventas de la empresa “CHICKEN HOUSE
1) Prueba de normalidad
Hipotesis de la normalidad

Ho=Los datos de las ventas del pre test y post test provienen de una
distribucion normal

Ha=Los datos de las ventas del pre test y post test no provienen de una
distribucién normal
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Regla de decision
Si sig(p_v)>5%, la distribucion es normal

Si sig(p_v) <=5%, la distribucion es diferente a la hormal

Tabla 5. Analisis de la normalidad de la variable ventas

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
venta_pre .262 9 .076 .789 9 .015
venta_pos .156 9 .200° .960 9 794

Fuente: Elaboracion propia

Los resultados obtenidos de la prueba de normalidad de la variable de
ventas en donde se usé la prueba de Shapiro Wilk, se muestra en la
Tabla 2. Tanto el analisis previo como el analisis posterior tuvieron
significancias superiores a 0.05. Por lo tanto, se puede llegar a la
conclusion de que la variable de ventas tiene una distribucion normal, y
la prueba estadistica correspondiente para contrastar la hipétesis es la

Wilcoxon.

2) Contraste de la hipotesis general

Hipotesis de contraste

Ho: La implementacién de una estrategia de marketing digital no permite
incrementar las ventas de la empresa “CHICKEN HOUSE”.

Ha: La implementacién de una estrategia de marketing digital permite
incrementar las ventas de la empresa “CHICKEN HOUSE”.

Regla de decisién

Si sig(p_v)>5% No se rechaza la hipotesis

Si sig(p_v)<=5% Se rechaza nula
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Tabla 6. Prueba de contraste de hipotesis general
Estadisticos de prueba

venta_pos -
venta pre

Z -2.310°

Sig. asin. .021

(bilateral)
Fuente: Elaboracion propia

La Tabla 3 muestra que la prueba de Wilcoxon da como resultado una
significancia menor al 5%, lo que significa que se deniega la hipotesis
nula. Entonces es evidente que el uso de una estrategia de MD ha
ayudado a elevar las ventas de "CHICKEN HOUSE".

4.2.2 Hipotesis especifical

“La implementacion de una estrategia de marketing digital permite
incrementar pedidos a la empresa “CHICKEN HOUSE

1) Prueba de normalidad

Hipotesis de la normalidad

Ho=Los datos de los pedidos del pre test y post test provienen de una
distribucion normal

Ha=Los datos de los pedidos del pre test y post test no provienen de una
distribucién normal

Regla de decisién

Si sig(p_v)>5%, la distribucién es normal

Si sig(p_v)<=5%, la distribucion es diferente a la normal

Tabla 7. Anédlisis de la normalidad de los pedidos

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
pedidos_pre .134 9 .200° .979 9 .962
pedidos_pos .115 9 .200° .988 9 .992

Fuente: Elaboracion propia
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Los resultados de la prueba de normalidad de los pedidos utilizando la
prueba de Shapiro Wilk se muestran en la Tabla 4. Los resultados tanto
del analisis anterior como del andlisis posterior tuvieron una significancia
superior a 0.05. Por lo tanto, se puede llegar a la conclusion de que los

pedidos tienen una distribucion normal.

2) Contraste de la hipdtesis especifica 1

Hipotesis de contraste

Ho: La implementacion de una estrategia de marketing digital no permite
incrementar los pedidos de la empresa “CHICKEN HOUSE”.

Ha: La implementacion de una estrategia de marketing digital permite
incrementar los pedidos de la empresa “CHICKEN HOUSE”.

Regla de decision

Si sig(p_v)>5% No se rechaza la hipotesis

Si sig(p_v)<=5% Se rechaza nula

Tabla 8. Prueba de muestras emparejadas de los pedidos
Diferencias emparejadas Significacion

95% de intervalo de

Mediade confianza de la

Desv. error diferencia P de un P de dos
Media estandar estandar Inferior  Superior t o] factor  factores
Par pedidos_pre - - 9.327 3.109 -24.170 -9.830 - 8 <.001 <.001
1  pedidos_pos 17.000 5.468

Fuente: Elaboracion Propia

4.2.3

La tabla 5 muestra que la significancia de la T-Student tiene un valor
menor al 5%, lo que significa que la hipotesis nula se deniega. Se puede
decir que la estrategia de MD ha aumentado los pedidos para la

"CHICKEN HOUSE".
hipotesis especifica 2

‘La implementaciéon de estrategias de marketing digital permitira

incrementar los ingresos en la empresa “CHICKEN HOUSE”
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1) Prueba de normalidad

Hipotesis de la normalidad

Ho=Los datos del antes y después de los ingresos provienen de una
distribucion normal

Ha=Los datos del antes y después de los ingresos no provienen de una
distribucién normal

Regla de decision

Si sig(p_v)>5%, la distribucion es normal

Si sig(p_v)<=5%, la distribucion es diferente a la normal

Tabla 9. Analisis de la normalidad de los ingresos

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
ingresos_pre .211 9 .200° .879 9 155
ingresos_pos .136 9 .200° .951 9 704

Fuente: Elaboracion propia

Los resultados de la prueba de normalidad de ingresos mediante la
prueba de Shapiro Wilk se muestran en la Tabla 6. Donde se ve que
tanto en el pre test como en el post test se obtuvo una significancia
superior a 0.05. Por lo tanto, se puede concluir que los ingresos tienen
una distribucion normal. Ademas, la prueba estadistica asociada que

contrasta la hipétesis es la T Student.

2) Contraste de la hipétesis especifica 2

Hipotesis de contraste

Ho: La implementacion de una estrategia de marketing digital no permite
incrementar los ingresos de la empresa “CHICKEN HOUSE”.

Ha: La implementacion de una estrategia de marketing digital permite
incrementar los ingresos de la empresa “CHICKEN HOUSE”.

Regla de decision

Si sig(p_v)>5% No se rechaza la hipotesis
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Si sig(p_v)<=5% Se rechaza nula

Tabla 10. Prueba de muestras emparejadas de los pedidos
Diferencias emparejadas Significacion

95% de intervalo de

Media confianza de la P de P de
Desv. de error diferencia un dos
Media  estandar estandar Inferior  Superior t gl factor factores
Par ingresos_pre - 459.901 153.300 - - - 8 <.001 <.001
1 ingresos_pos 781.444 1134.956 427.933 5.097

Fuente: Elaboracion propia

La tabla 7 deja ver que la significancia de la prueba T Student tiene un
valor por debajo del 5%, lo que indica como resultado que se deniega la
hipétesis nula. Entonces se puede afirmar que el uso de una estrategia de
MD ha permitido aumentar los ingresos de la empresa "CHICKEN
HOUSE".

V. DISCUSION

Las estrategias del marketing digital son de gran importancia hoy en dia ya que
estamos en una era digital, que permite llegar de manera efectiva a una audiencia
mas amplia, generar engagement con los clientes, aumentar la visibilidad de la
marca ademas de impulsar las ventas y el crecimiento empresarial, ya que segun
lo que menciona Kapoor y Kapoor (2021) al permitir una amplia interaccion con los
clientes, se obtiene una gran cantidad de datos valiosos sobre posibles
consumidores, ademas de la capacidad de compartir informacion con los clientes a
bajo costo lo cual es una caracteristica inherente que contribuye a su aceptacion
en el mercado. También menciona que se debe aprender a utilizar el MD vy las
diversas herramientas que esta contiene cuando se utiliza de manera responsable,
el marketing digital puede aumentar la eficacia de las estrategias de marketing y

lograr los objetivos de manera mas econdmica, centrandose Unicamente en los
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segmentos de mercado deseados. Asimismo, facilite la satisfaccion de la demanda

de informacién de los clientes al proporcionar contenido personalizado.

Es por ello que la presente investigacion llego a determinar que la implementacion
del MD impulsa a las ventas en la empresa CHICKEN HOUSE. Ya que en la tabla
N° 3 se logra apreciar la diferencia de los resultados obtenidos del antes y después
de la aplicacion de MD en la variable ventas, donde se visualiza que la significancia
es menor al 5% por ende se reprueba la hipotesis nula aceptando asi que el
marketing digital influye en las ventas de la empresa CHICKEN HOUSE. De igual
manera se visualiz en la investigacion de Avila y Grados (2022) que al igual que
la investigacion actual, se obtuvo como resultado una significancia menor a 5%
aceptando que las estrategias de MD si incrementaron las ventas en la empresa
CEINI'S SPA E.ILR.L, Lima, 2022. Asi mismo Cruzado, Aguilar, Otiniano,
Calvanapon y Guerrero, realizaron un articulo enfocado en la aplicacién de
estrategias de MD tomando en cuenta la influencia de esta en las ventas teniendo
en cuenta la comparacion entre los afios 2020 y 2021, donde obtuvo como
resultado que el uso de herramientas de MD tienen influencia en los indicadores

para el incremento de las ventas.

Para determinar de qué manera la implementacion de una estrategia de MD
incrementa la cantidad de pedidos en la empresa “CHICKEN HOUSE”, se realiz6
la toma de los registros de ventas en donde se pudo visualizar el nUmero de
pedidos, esto con la finalidad de ponerlo en comparacion con los resultados
actuales, es por ello que para incrementar el nimero de pedidos se realiz6 la
creacion de redes sociales como Facebook, Instagram, whatsapp business y una
pagina web las cuales sirvieron como un canal para captar mas clientes ya que
mediante estos canales se realizaron promociones para la atraccion de los clientes
y de esta manera mejorar la cantidad de numero de pedidos, asi como se puede
visualizar Figura N°4 y figura N° 16 en donde se ve una clara variacion del promedio
de los pedios realizados entre los meses de estudiados. De acuerdo a la
investigacion que Cheng (2018) realiz0 donde tuvo como objetivo hallar
herramientas de MD que permitan el crecimiento de las estrategias de ventas en
una empresa de agroquimicos ubicada en Trujillo en donde el investigador realizo

una encuesta teniendo de muestra 234 usuarios de la distribuidora, revelando que
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el 80% de las personas utilizan las redes sociales, mientras que el 20% prefiere
sitios web viendo asi que los medios sociales son muy influyentes, es por ello que
el investigador concluyo que hubo una gran aceptacion por parte de los usuarios
hacia las herramientas de recoleccion de informacién. Por otra parte BERMEO, et
al. (2022) lograron identificar factores que afectaron en la adopcion del MD por parte
de los pequefios negocios en Medellin, donde se demostro los beneficios percibidos
por los clientes, las ventajas percibidas de utilizar herramientas digitales y que la
optimizacién del negocio son elementos clave para predecir la aceptacion y uso de
estas herramientas, donde también se revelo que las estrategias de MD mas
utilizadas por las pymes estudiadas para interactuar con sus clientes son el
contenido en Instagram y Facebook (32,5 %) y el sitio web (29,2 %). Es por ello que
es muy importante la implementacion del marketing digital ya que como menciona
Renddn et al (2022) el uso de marketing digital proporciona a las empresas varios
beneficios. En primer lugar, su implementacion es mas econdémica en comparacion
con otras estrategias de marketing. Ademas, ayuda a mejorar la imagen corporativa
de la empresa, ya que, permite ampliar la participacion en el mercado, facilitando
un intercambio de informacion medible y flexible que contribuye a mejorar el
desempefio empresarial. En resumen, en su investigacion menciono que las pymes
que implementan de forma adecuada el marketing y la tecnologia obtienen
beneficios significativos. Ademas, esto les proporciona la oportunidad de obtener
informacion sobre la competencia, o que les permite mejorar sus procesos y
productos. Como resultado, pueden obtener ventajas competitivas y satisfacer las

necesidades y deseos de los consumidores de manera efectiva.

En cuanto al segundo objetivo especifico para determinar de qué manera la
implementacion de una estrategia de MD elevara los ingresos en la empresa
“CHICKEN HOUSE?”, se llevé a cabo algunas estrategias como la implementacion
de una carta digital, la puesta de anuncios por medio de las redes sociales y la
realizacion del redisefio del logo para la atraccion de los clientes. Por consiguiente,
mediante un promedio de los ingresos recaudados en el pre test se obtuvo 1826
mientras que en el post test fue 2607 viendo asi la variaciéon que se dio al realizar
la implementacién de estrategias de MD para producir dicho incremento. Al mismo

tiempo Olivos y Sevillano (2020) realizaron un estudio con la finalidad de aplicar
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estrategias de MD para elevar las ventas del negocio Baguetino café encontrado
en Piura, donde se hizo la comparacién de ingresos haciendo un antes y un
después entre el mes de enero y setiembre. Dando como promedio del resultado
del mes de enero del pre test de 462.83 mientras que en el post test del mes de
setiembre fue de 599.40 habiendo aplicado las estrategias el investigador concluyo
que la implementacion del MD hizo un cambio significativo en el aumento de los
ingresos de la compafiia Baguetino café con la creacién de redes sociales y otras
estrategias planteadas. Es por ello que Nufiez y Miranda (2020) menciona que el
MD ha adquirido un papel estratégico fundamental en las empresas, siendo mas
gue una herramienta complementaria al marketing tradicional ya que su influencia
se extiende a la planificacion estratégica del personal y tiene un impacto
significativo en la consecucion de objetivos, metas y la visién de la empresa de esta

manera generando mas rentabilidad a las empresas.
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VI.

CONCLUSIONES

Se concluye que, para poner a prueba la hipotesis general relacionada con las
ventas, se empled la prueba estadistica de Wilcoxon, revelando una significancia
de 0.021, por debajo del umbral critico de 0.05. Este resultado sugiere que la
aplicacion de tacticas de MD generé un impacto positivo en las ventas de la
empresa CHICKEN HOUSE, gracias a la implementaciéon de un conjunto de
estrategias digitales. Asimismo, se observara un notable aumento en las ventas,
evidenciado por la transicion de un periodo de Pre test a un periodo de Post test,
resultado de la implementacion de dichas estrategias.

En cuanto al volumen de pedidos, se empled la prueba T Student para muestras
independientes, evidenciando una significancia de 0.00, por debajo del umbral de
0.05. Este hallazgo afirma que la aplicacion de estrategias de MD tuvo influencia
positiva en el aumento de la cantidad de pedidos en la empresa CHICKEN HOUSE.
De hecho, en la evaluacién posterior, se constatd que la implementacion de

diversas estrategias de MD contribuy6 al incremento del nimero de pedidos.

Para finalizar se concluye con los resultados de la dimension ingresos, en donde
se recurrié al uso de la prueba T-student hallando en ella una significancia por
debajo del 0.00 el cual esta muy por debajo del umbral de 0.05. Este resultado
indica que el uso de estrategias de MD tuvo un impacto positivo en el aumento de
los ingresos de CHICKEN HOUSE. En otras palabras, como resultado de la
implementacion de estrategias digitales, los ingresos aumentaran al pasar del Pre-

test al Post-test.
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VII.

RECOMENDACIONES

Es recomendable que para un mejor seguimiento de la implementacion del MD se
cree un area de marketing el cual este enfocado en la publicacion de més anuncios
por los medios sociales para tener mas interaccion con los clientes y de esa manera

lograr un plus con lo ya implementado.

Se recomienda invertir tanto en la pagina web como en los anuncios por las redes
sociales ya que mediante estos el negocio puede abrirse a un mercado mas amplio
en el cual podra dar a conocer a su publico las diversas promociones que la
empresa CHICKEN HOUSE pueda ofrecer.

Ademas, se debe mantener actualizado los precios y promociones que se puedan
dar a lo largo del afio en festividades y fechas especiales por medio de los medios
sociales con la finalidad de mantener fidelizado a los clientes mas recurrentes y a

su vez llamar la atencidon de mas clientes.
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10.1 Cronograma de ejecucion

Elaboracidn del proyecto

07/04/2023

25/07/2023

Formulacidn del titulo de investigacidn 07/04/2023 | 11/04/2023
Formulacion del problema, hipotesis, justificacion y objetivos 20/04/2023 | 24/04/2023
Elaboracion de antecedentes y marco tedrico 27/04/2023 | 01/05/2023
Elaboracion del disefio metodoldgico 04/05/2023 | 29/05/2023
Elaboracion de Aspectos Administrativos 15/06/2023 | 20/06/2023
Presentacion del proyecto al jurado (observacion y revisién) 25/06/2023 | 27/06/2023
Levantamiento de las observaciones del jurado 29/06/2023 | 04/07/2023
Revision de las observaciones levantadas por el jurado 06/07/2023 | 11/07/2023
Sustentacion del proyecto de investigacion 13/07/2023 | 25/07/2023
Desarrollo del proyecto de investigacion 27/07/2023 | 19/12/2023
Aplicacidn del Pre test del proyecto de investigacion 27/07/2023 | 21/08/2023
Disefio del logo de la empresa 03/08/2023 | 07/08/2023
Creacion de videos promocionales 17/08/2023 | 21/08/2023
Elaboracion de contenidos para redes sociales 24/08/2023 | 28/08/2023
Implementacidn de Redes sociales 28/08/2023 | 31/08/2023
Implementacidn de Pégina web entre otros 21/08/2023 | 02/10/2023
Aplicacidn del Post test del proyecto de investigacion 05/10/2023 | 19/10/2023
Andlisis de los resultados obtenidos 20/10/2023 | 30/10/2023
Preparacién de la discusion de los resultados 02/11/2023 | 07/11/2023
Conclusiones y recomendaciones 09/11/2023 | 14/11/2023
Presentacion del proyecto al jurado (observacidn y revision) 18/11/2023 | 20/11/2023
Levantamiento de las observaciones del jurado 25/11/2023 | 28/11/2023
Revisidn de las observaciones levantadas por el jurado 30/11/2023 | 02/12/2023
Sustentacion final de tesis 09/12/2023 | 23/12/2023

Fuente: Elaboracion propia




MATRIZ DE OPERACIONALIZACION: ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL
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MATRIZ DE OPERACIONALIZACION: VENTAS

. DEFINICION
DEFINICION DIMENSIONE ESCALA DE
VARIABLE CONCEPTUAL OPERALCIONA s INDICADORES MEDICION
RAMOS
(2017) La PROMEDIO
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el proceso en La variable (X14X24X3...+
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MATRIZ DE CONSISTENCIA

¢Al implementar una
estrategia de marketing digital
incrementara las ventas de la
empresa “CHICKEN HOUSE”? .

¢De qué manera al
implementar una estrategia de
marketing digital incrementara
la cantidad de pedidos en la
empresa “CHICKEN HOUSE”?

Implementar una estrategia de
marketing digital permite
incrementar las ventas de la
empresa “CHICKEN HOUSE”.

Determinar de qué manera la
implementacién de una
estrategia de marketing digital
incrementara la cantidad de
pedidos en la empresa “CHICKEN
HOUSE”

La implementacion de una
estrategia de marketing digital

permite incrementar las
ventas de la empresa
“CHICKEN HOUSE”.

La implementacién de una
estrategia de marketing digital
permite incrementar los
pedidos a la empresa
“CHICKEN HOUSE".

éDe qué manera al
implementar una estrategia de
marketing digital incrementara
los ingresos en la empresa
“CHICKEN HOUSE"?

Determinar de qué manera la
implementacién de una
estrategia de marketing digital
incrementarad los ingresos en la
empresa “CHICKEN HOUSE”

La implementacién de
estrategias de marketing
digital permite incrementar
los ingresos en la empresa
“CHICKEN HOUSE".




REGISTRO DE VENTAS DIARIO DEL PRE TEST

VENTAS
DIA FECHA PEDIDOS INGRESOS VENTAS
MIERCOLES 1 DE MARZO 15 304 DIA FECHA PEDIDOS INGRESOS

JUEVES 2 DE MARZO 15 346 SABADO 1 DE ABRIL 18 236
VIERNES 3 DE MARZO 17 384 DOMINGO 2 DE ABRIL 22 480
SABADO 4 DE MARZO 19 430 LUNES 3 DE ABRIL 15 198

DOMINGO 5 DE MARZO 22 480 MARTES 4 DE ABRIL 0 0
LUNES 6 DE MARZO 0 0 MIERCOLES 5 DE ABRIL 16 230
MARTES 7 DE MARZO 12 194 JUEVES 6 DE ABRIL 14 186
MIERCOLES 8 DE MARZO 14 272 VIERNES 7 DE ABRIL 19 280
JUEVES 9 DE MARZO 15 208 SABADO 8 DE ABRIL 20 430
VIERNES 10 DE MARZO 17 272 DOMINGO 9 DE ABRIL 24 416

SABADO 11 DE MARZO 18 264 LUNES 10 DE ABRIL 0 0
DOMINGO 12 DE MARZO 25 428 MARTES 11 DE ABRIL 16 196
LUNES 13 DE MARZO 14 182 MIERCOLES 12 DE ABRIL 15 216
MARTES 14 DE MARZO 0 0 JUEVES 13 DE ABRIL 18 204
MIERCOLES 15 DE MARZO 15 282 VIERNES 14 DE ABRIL 20 446
JUEVES 16 DE MARZO 16 222 SABADO 15 DE ABRIL 24 416
VIERNES 17 DE MARZO 17 324 DOMINGO 16 DE ABRIL 28 492
SABADO 18 DE MARZO 19 294 LUNES 17 DE ABRIL 11 158

DOMINGO 19 DE MARZO 23 494 MARTES 18 DE ABRIL 0 0
LUNES 20 DE MARZO 0 0 MIERCOLES 19 DE ABRIL 14 178
MARTES 21 DE MARZO 13 186 JUEVES 20 DE ABRIL 18 250
MIERCOLES 22 DE MARZO 15 198 VIERNES 21 DE ABRIL 17 224
JUEVES 23 DE MARZO 18 236 SABADO 22 DE ABRIL 20 306
VIERNES 24 DE MARZO 20 402 DOMINGO 23 DE ABRIL 22 416
SABADO 25 DE MARZO 20 254 LUNES 24 DE ABRIL 16 218

DOMINGO 26 DE MARZO 26 444 MARTES 25 DE ABRIL 0 0
LUNES 27 DE MARZO 14 176 MIERCOLES 26 DE ABRIL 15 198
MARTES 28 DE MARZO 0 0 JUEVES 27 DE ABRIL 20 516
MIERCOLES 29 DE MARZO 16 204 VIERNES 28 DE ABRIL 19 504
JUEVES 30 DE MARZO 19 366 SABADO 29 DE ABRIL 20 490
VIERNES 31 DE MARZO 16 208 DOMINGO 30 DE ABRIL 23 496
TOTAL 470 8054 TOTAL 484 8380




REGISTRO DE VENTAS DIARIO POST TEST

VENTAS VENTAS

DIA FECHA PEDIDOS VENTAS DIA FECHA PEDIDOS VENTAS
VIERNES 1 DE SETIEMBRE 20 402 DOMINGO 1 DE OCTUBRE 20 500
SABADO 2 DE SETIEMBRE 23 522 LUNES 2 DE OCTUBRE 0 0
DOMINGO 3 DE SETIEMBRE 20 382 MARTES 3 DE OCTUBRE 15 241
LUNES 4 DE SETIEMBRE 0 0 MIERCOLES 4 DE OCTUBRE 19 357
MARTES 5 DE SETIEMBRE 15 248 JUEVES 5 DE OCTUBRE 20 328
MIERCOLES 6 DE SETIEMBRE 13 296 VIERNES 6 DE OCTUBRE 20 395
JUEVES 7 DE SETIEMBRE 20 320 SABADO 7 DE OCTUBRE 24 420
VIERNES 8 DE SETIEMBRE 19 442 DOMINGO 8 DE OCTUBRE 25 546
SABADO 9 DE SETIEMBRE 25 528 LUNES 9 DE OCTUBRE 0 0
DOMINGO 10 DE SETIEMBRE 23 594 MARTES 10 DE OCTUBRE 13 200
LUNES 11 DE SETIEMBRE 0 0 MIERCOLES 11 DE OCTUBRE 22 384
MARTES 12 DE SETIEMBRE 11 316 JUEVES 12 DE OCTUBRE 23 517
MIERCOLES 13 DE SETIEMBRE 20 449 VIERNES 13 DE OCTUBRE 20 402
JUEVES 14 DE SETIEMBRE 20 462 SABADO 14 DE OCTUBRE 21 540
VIERNES 15 DE SETIEMBRE 19 527 DOMINGO 15 DE OCTUBRE 29 599
SABADO 16 DE SETIEMBRE 26 548 LUNES 16 DE OCTUBRE 0 0
DOMINGO 17 DE SETIEMBRE 25 546 MARTES 17 DE OCTUBRE 10 150
LUNES 18 DE SETIEMBRE 0 0 MIERCOLES 18 DE OCTUBRE 19 341
MARTES 19 DE SETIEMBRE 16 228 JUEVES 19 DE OCTUBRE 23 490
MIERCOLES 20 DE SETIEMBRE 18 410 VIERNES 20 DE OCTUBRE 24 516
JUEVES 21 DE SETIEMBRE 13 224 SABADO 21 DE OCTUBRE 20 544
VIERNES 22 DE SETIEMBRE 20 438 DOMINGO 22 DE OCTUBRE 28 615
SABADO 23 DE SETIEMBRE 25 496 LUNES 23 DE OCTUBRE 0 0
DOMINGO 24 DE SETIEMBRE 23 442 MARTES 24 DE OCTUBRE 15 360
LUNES 25 DE SETIEMBRE 0 0 MIERCOLES 25 DE OCTUBRE 27 537
MARTES 26 DE SETIEMBRE 11 246 JUEVES 26 DE OCTUBRE 26 593
MIERCOLES 27 DE SETIEMBRE 22 376 VIERNES 27 DE OCTUBRE 17 449
JUEVES 28 DE SETIEMBRE 20 422 SABADO 28 DE OCTUBRE 18 404
VIERNES 29 DE SETIEMBRE 22 617 DOMINGO 29 DE OCTUBRE 28 535
SABADO 30 DE SETIEMBRE 22 708 LUNES 30 DE OCTUBRE 22 436
DOMINGO 31 DE SETIEMBRE 29 612 MARTES 31 DE OCTUBRE 19 267

TOTAL 540 11801 TOTAL 567 11666
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el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad César Vallejo.

En tal sentido, asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omision tanto de los documentos como de informacion aportada, por lo
cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad
César Vallejo.

LIMA, 05 de Diciembre del 2023
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